










PENGARUH METODE AIDA TERHADAP KEPUASAN KONSUMEN PADA DEALER HONDA SINAR BARU 







Sebagai salah satu upaya menarik minat konsumen ditengah ketatnya persaingan usaha sejenis. Maka diperlukan strategi khusus guna menggaet para calon pembeli sebanyak-banyaknya bak ribuan laron yang terbang menghampiri sebuah lampu yang menyala terang. Sehingga semakin terang cahayanya maka akan semakin banyak laron yang datang menghampiri bohlam tersebut. Sama halnya dengan hal itu maka diperlukan strategi yang jitu guna menarik minat calon pembeli sebanyak mungkin. Strategi yang dimaksud yaitu metode AIDA (Attention, Interest, Desire, and Action) dengan analisis kulitatif dan kuantitatif. Menggunakan regresi linier berganda.








Dalam menghadapi persaingan bisnis dan era globalisasi, banyak perusahaan menerapkan strategi pemasaran dalam upaya mencapai tujuannya.
Sejalan dengan hal tesebut strategi merupakan bagian dari sisterm pemasaran dalam suatu perusahaan. Perusahaan yang bernama Dealer Honda Sinar Baru ini terletak di jalan Stadion Nomor 132 Lawangan Daya Kecamatan Pamekasan Kabupaten Pamekasan yang memiliki suatu tujuan yaitu memuaskan konsumen. Dimana konsumen akan diberikan suatu pelayanan dan penawaran yang menarik, oleh karena itu perusahaan membutuhkan strategi sebaik mungkin untuk menciptakan kepuasan pada konsumen, tentunya perusahaan harus dapat melihat karakter dan apa yang dibutuhkan oleh konsumen tersebut.
	Salah satu bentuk strategi yang pertama kali di terapkan oleh perusahaan agar konsumen sadar keberadaan produk tersebut yaitu menarik perhatian konsumen (attention). Dimana perusahaan memasang banner tentang produk yang di pasarkan yang berada di halaman perusahaan tersebut, selain itu perusahaan terkadang juga menyebarkan brosur kepada masyarakat yang bertujuan tuntuk mempromosikan produk tersebut agar masyarakat lebih mengenal tentang produk yang berada di perusahaan tersebut. Dengan berkembangnya media sosial saat ini perusahaan memiliki berbagai jaringan untuk mempromosikan produk, yaitu dengan menggunakan facebook, twitter, instagram, dan mempunyai website, dimana masing-masing media sosial tersebut berisi mengenai mempromosikan produk dan juga harga yang ada pada perusahaan untuk memperluas jaringan penjualan pada Dealer Honda Sinar baru Pamekasan.
Sesuatu yang diinginkan konsumen yaitu bagaimana cara mendapatkan produk yang dibutuhkan dan berkualitas, karena kualitas produk yang ditawarkan sangat berpengaruh pada ketertarikan konsumen. Oleh karena itu perusahaan harus dapat mengembangkan ketertarikan konsumen (interest). Perusahaan akan mempromosikan produknya kepada konsumen yang ingin membeli produk tersebut, dengan cara memberi daftar nama dan harga produk kepada konsumen dengan menjelaskan apa saja keunggulan yang ada pada produk tersebut, dengan tujuan untuk mengembangkan keinginan konsumen terhadap produk yang tersedia.
Penguasaan komunikasi dalam melobi ketertarikan konsumen sangat penting untuk membangkitkan keinginan konsumen (desire), karena perusahaan juga sangat bergantung pada baik dan buruknya suatu pelayanan. Dimana perusahaan menawarkan produk sesuai dengan kebutuhan konsumen dan akan menjelaskan tentang biaya yang di keluarkan saat membeli produk dengan kredit agar tidak terlalu membebani konsumen pada saat membayar, dengan menawarkan berbagai macam pilihan uang muka dan juga pembayaran perbulannya. hal tersebut akan berdampak positif untuk konsumen dan akan memperoleh kepuasan.
Kemudian perusahaan memerlukan sentuhan akhir untuk  memenuhi kebutuhan konsumen, dimana kepuasan konsumen menjadi tujuan utama bagi perusahaan, oleh karena itu perusahaan perlu menggerakkan tindakan (action). Di tahap inilah perusahaan akan melakukan surve lokasi konsumen, setelah lokasi telah disetujui oleh pihak perusahaan, konsumen diminta melengkapi persyaratan yaitu ftocopy KTP, KK dan jika PNS menyetorkan slip gaji. Jika persyaratan telah di setujui oleh perusahaan, tindakan selanjutnya yaitu pembayaran uang muka dan produk sudah bisa di bawa oleh konsumen.
Berdasarkan uraian diatas tentang Attention, Interest, Desire, and Action sehingga muncul inisiatif untuk membuat judul penelitian “Pengaruh Metode AIDA Terhadap Kepuasan Konsumen Pada Dealer Sinar Baru Pamekasan”. 

1.1	Rumusan Masalah
Rumusan masalah pada penelitian ini adalah :
1.	  Apakah variabel Attention, Interest, Desire, and Action dapat berpengaruh secara bersama–sama terhadap kepuasan konsumen pada Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.?
2.	Dari keempat variabel diatas, variabel manakah yang paling dominan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen pada Dealaer Honda Sinar Baru Pamekasan ?
1.2	     Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian yang berhak dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1.	Untuk mengetahui pengaruh metode Attention, Interest, Desire, and Action secara bersama–sama terhadap Kepuasan Konsumen pada Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.
2.	Untuk mengetahui variabel yang paling dominan mempengaruhi kepuasan konsumen pada Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.
1.3	Manfaat Penelitian
1.	Bagi Dealer Honda Sinar Baru
Hasil penelitian dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam mengambil tindakan untuk memutuskan berbagai kebijakan yang berkaitan dengan kepuasan konsumen.
2.	Bagi Peneliti

















Metode AIDA Terhadap Kepuasan Konsumen Pada











sebagaimana pada kerangka pemikiran di atas dapat dijelaskan bahwa:
R (            )   = hubungan secara simultan (bersama-sama)
r   (            )  = hubungan secara parsial (sendiri-sendiri)
R koefisien korelasi simultan pada keempat variabel yang terdiri dari Attention (X1), Interest (X2), Desire (X3), Action (X4) terhadap kepuasan konsumen (Y) pada Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.







2.1 	Pengertian Attention (Perhatian)
Menurut  (Philip Kotler. 2005:178) Attention merupakan suatu langkah awal bagi perusahaan dimana pesan tersebut akan dikenal, diketahui, dan diingat oleh konsumen. Proses tersebut bisa dikatakan sebagai proses kesadaran akan adanya produk yang disampaikan ke konsumen.

Menurut Jalaludin Rahmat (2000:52), Attention adalah proses mental ketika stimuli atau rangkaian stimuli menjadi menonjol dalam kesadaran pada saat stimuli lainnya melemah. Perhatian terjadi bila kita mengkonsentrasikan diri pada salah satu alat indera kita, dan mengesampingkan masukan-masukan melalui alat indera yang lain .

Dengan demikian, Attention adalah merupakan salah satu faktor psikologis yang mempunyai sifat-sifat yang menonjol baik dari dalam maupun dari luar individu.

2.1.1	Macam-macam Attantion (Perhatian)
Untuk mempermudah memahami bentuk perhatian dalam kehidupan sehari-hari, maka perlu penggolongan. Ditinjau dari berbagai hal, perhatian dapat digolongkan dan dibedakan menjadi beberapa macam, yang akan diuraikan sebagai berikut.

1.	Atas dasar intensitasnya
yaitu banyak sedikitnya kesadaran yang menyertai sesuatu aktivitas atau pengalaman batin. Sumadi Suryabrata (2006: 15) menyatakan bahwa perhatian atas dasar intensitasnya dibedakan menjadi dua yaitu perhatian intensif dan perhatian tidak intensif. Makin banyak kesadaran yang menyertai sesuatu aktivitas atau pengalaman batin berarti makin intensiflah perhatiannya. Makin intensif perhatian yang menyertai sesuatu aktifitas akan makin sukseslah aktifitas itu. 

2.	Ditinjau dari segi timbulnya perhatian
maka perhatian dibedakan menjadi dua yaitu Perhatian spontan dan tidak spontan.
a.	Perhatian spontan, adalah perhatian yang timbul dengan sendirinya atau bersifat pasif (Baharrudin, 2007: 179). Perhatian ini timbul begitu saja, “seakan-akan” tanpa usaha, tanpa disengaja. Perhatian spontan disebut juga perhatian asli atau perhatian langsung ialah perhatian yang timbul dengan sendirinya oleh karena tertarik pada sesuatu dan tidak didorong oleh kemauan (Abu Ahmadi, 2003: 148). Perhatian spontan ini berhubungan erat dengan minat individu terhadap suatu objek. Misalnya saja, orang yang berminat dengan musik, maka secara spontan perhatiannya akan tertuju pada musik.
b.	Perhatian tidak spontan atau disengaja, adalah perhatian yang ditimbulkan secara sengaja (Baharrudin, 2007: 179). Perhatian disengaja yakni perhatian yang timbulnya didorong oleh kemauan karena ada tujuan tertentu. Oleh karena itu, harus ada kemauan yang menimbulkannya atau bersifat aktif.
2.2 	Pengertian Interest (Ketertarikan)
	Menurut  (Philip Kotler. 2005:178) Ketertarikan berarti pesan yang disampaikan menimbulkan perasaan ingin tahu, ingin mengamati, dan ingin mendengar serta melihat lebih seksama. Hal tersebut terjadi karena adanya minat yang menarik perhatian konsumen akan pesan yang ditunjukkan.
Dalam Ketertarikan itu terdapat hal-hal pokok diantaranya:
1.	Adanya perasaan senang dalam diri yang memberikan perhatian pada objek tertentu
2.	Adanya ketertarikan terhadap objek tertentu
3.	Adanya aktivitas atas objek tertentu
4.	Adanya kecenderungan berusaha lebih aktif
5.	Objek atau aktivitas tersebut dipandang fungsional dalam kehidupan 
6.	Kecenderungan bersifat mengarahkan dan mempengaruhi tingkah laku individu.
Dari pendapat para ahli di atas peneliti mengambil kesimpulan bahwa timbulnya minat seseorang itu disebabkan oleh beberapa faktor penting yaitu faktor intern dan ekstern. 
2.2.1	Faktor yang mempengaruhi
Interest
Menurut Slameto (2010:54) menjelaskan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi Interest yaitu:
1.	Faktor Intern
a.	Faktor jasmaniah, seperti kesehatan tubuh.
b.	Faktor psikologis, seperti perhatian, tertarik, aktivitas.

2.	Faktor Ekstern
a.	Faktor keluarga, seperti relasi antar anggota keluarga, suasana rumah,
keadaan ekonomi keluarga, dan latar belakang kebudayaan.
b.	Faktor Perusahaan, Seperti suasana perusahaan, pelayanan kepada konsumen, media yang digunakan, kualitas produk.

2.3	Pengertian Desire (Keinginan / minat)
Menurut (Kotler dan Keller 2009:178) pemikiran terjadi dari adanya keinginan ini, berkaitan dengan motif dan motivasi konsumen dalam membeli suatu produk. Motif pembelian dibedakan menjadi dua, yaitu motif rasional dan emosional. Hal ini di mana motif rasional mempertimbangkan konsumen akan keuntungan dan kerugian yang didapatkan, sedangkan motif emosional terjadi akibat emosi akan pembelian produk.

Sedangkan menurut Djali (2008: 121) bahwa minat pada dasarnya merupakan penerimaan akan sesuatu hubungan antara diri sendiri dengan sesuatu di luar diri.

Sedangkan menurut Syaiful Bahri Djamarah (2008:132) minat adalah kecenderungan yang menetap untuk memperhatikan dan mengenang beberapa aktivitas seseorang yang berminat terhadap aktivitas akan itu secara konsisten dengan rasa senang terhadap sesuatu itu dipelajari dan dapat mempengaruhi belajar selanjutnya serta mempengaruhi penerimaan minat-minat baru.

Hal ini seperti dikemukakan oleh Slameto (2003: 180) yang menyatakan bahwa minat sebagai suatu rasa lebih suka dan rasa keterikatan pada suatu hal atau aktivitas, tanpa ada yang menyuruh. Minat pada dasarnya adalah penerimaan akan suatu hubungan antara diri sendiri dengan sesuatu di luar diri. Semakin kuat atau dekat hubungan tersebut, semakin besar minat.

2.3.1	Jenis-jenis Minat
Menurut Sukardi, (2003:52) mengklasifikasikan minat menjadi empat jenis yaitu:
1.	Minat yang diekspresikan melalui verbal yang menunjukan apakah seseorang itu menyukai dan tidak menyukai suatu objek atau aktivitas.
2.	Minat yang disimpulkan dari keikutsertaan individu pada suatu kegiatan tertentu.
3.	Minat yang disimpulkan dari tes pengetahuan atau keterampilan dalam suatu kegiatan.
4.	Minat yang diungkapkan melalui inventori minat atau daftar aktivitas dan kegiatan yang sama dengan pernyataan.
Sedangkan menurut Muhamad Surya (2004:180) mengenai jenis minat, menurutnya minat dapat dikelompokan menjadi 3 jenis yaitu :
1.	Minat Volunter adalah minat yang timbul dari dalam diri siswa tanpa pengaruh luar.
2.	Minat Involunter adalah minat yang timbul dari dalam diri siswa dengan pengaruh situasi yang diciptakan oleh guru.
3.	Minat Nonvolunter adalah minat yang ditimbulkan dari dalam diri siswa secara dipaksa atau dihapuskan.
2.3.2	Faktor yang mempengaruhi Desire
 	Ada 3 faktor yang dapat mempengaruhi Desire sebagai berikut :
1	Faktor kebutuhan dari dalam, Kebutuhan ini dapat berupa kebutuhan yang berhubungan dengan jasmani dan kejiwaan.
2	Faktor motif sosial, Timbulnya minat dalam diri seseorang dapat didorong oleh motif sosial yaitu kebutuhan untuk mendapatkan pengakuan, perhargaan dari lingkungan dimana ia berada.
3	Faktor emosional, Faktor ini merupakan ukuran intensitas seseorang dalam menaruh perhatian terhadap sesuat kegiatan atau objek tertentu

Menurut Slameto (2010:54) menjelaskan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi minat yaitu:
a.    Faktor Intern 
1.	Faktor jasmaniah seperti kesehatan dan cacat tubuh.
2.	Faktor psikologis sepertiperhatian, tertarik, aktivitas.
b.    Faktor Ekstern
1.	Faktor keluarga seperti cara orangtua mendidik, relasi antar anggota keluarga, suasana rumah, keadaan ekonomi keluarga, pengertian orangtua dan latar belakang kebudayaan.
2.	Faktor sekolah seperti metode mengajar, kurikulum, relasi guru dengan siswa, disiplin sekolah, alat pelajaran, keadaan gedung.
2.1	2.4		Pengertian Action (Tindakan)
Menurut (Kotler dan Keller 2009 : 178) tindakan terjadi dengan adanya keinginan kuat konsumen sehingga terjadi pengambilan keputusan dalam melakukan pembeli produk yang ditawarkan.
2.4.1  Faktor yang mempengaruhi Action
Menurut (Phillip Kotler 2003:202)  action dipengaruhi oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut:
1.	Faktor budaya
Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. Pada dasaranya dalam sebuah tatanan kehidupan dalam bermasyarakat terdapat sebuah tingkatan (strata) sosial. Kelas sosial tidak hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan, pendidikan, perilaku dalam berbusana, cara bicara, dan  rekreasi.

2.	Faktor Sosial
Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh faktor sosial diantarannya sebagai berikut:
1.	Kelompok acuan
kelompok yang yang dapat memberikan pengaruh secara langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang tersebut.
2.	Keluarga
a.	Orientas
Keluarga jenis ini terdiri dari orang tua dan saudara kandung seseorang yang dapat memberikan orientasi agam, politik dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga diri dan cinta.
b.	Prokreasi
keluarga yang terdiri dari pasangan dan jumlah anak yang dimiliki seseorang.
3.	Peran dan status
	Semakin tinggi peran seseorang didalam sebuah organisasi maka
akan semakin tinggi pula status mereka dalam organisasi tersebut dan secara langsung dapat berdampak pada perilaku pembeliannya.
.3. 	Pribadi
		Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakterisitik pribadi diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep-diri pembeli.
2.5	Kepuasan Konsumen
Menurut (Kotler dan Armstrong 2001:9) : Kepuasan konsumen adalah
sejauh mana anggapan kinerja produk memenuhi harapan pembeli. Bila kinerja produk lebih rendah ketimbang harapan pelanggan, maka pembelinya merasa puas atau amat gembira.
	Menurut Zeithaml dan Bitner (2000:75) definisi kepuasan adalah : Respon atau tanggapan konsumen mengenai pemenuhan kebutuhan. Kepuasan merupakan penilaian mengenai ciri atau keistimewaan produk atau jasa, atau produk itu sendiri, yang menyediakan tingkat kesenangan konsumen berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan konsumsi konsumen.

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2007:177)  yang dikutip dari buku Manajemen Pemasaran mengatakan bahwa Kepuasan Konsumen adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap kinerja yang diharapkan.

Menurut (Umar, 2005:65) Kepuasan konsumen adalah tingkat perasaan konsumen setelah membandingkan antara apa yang dia terima dan harapannya. Seorang pelanggan, jika merasa puas dengan nilai yang diberikan oleh produk atau jasa, sangat besar kemungkinannya menjadi pelanggan dalam waktu yang lama.

Menurut Tjiptono (2012:301), kepuasan konsumen merupakan situasi yang ditunjukkan oleh konsumen ketika mereka menyadari bahwa kebutuhan dan keinginannya sesuai dengan yang diharapkan serta terpenuhi secara baik.

 Menurut Djaslim Saladin (2003:9), pengertian Kepuasan pelanggan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang berasal dari perbandingan antara kesannya terhadap kinerja (hasil) suatu produk dan harapan harapannya.

Memuaskan kebutuhan pelanggan adalah keinginan setiap perusahaan. Selain faktor penting bagi kelangsungan hidup perusahaan, memuaskan kebutuhan pelanggan dapat meningkatkan keunggulan dalam persaingan. Pelanggan yang puas terhadap produk dan jasa pelayanan cenderung untuk membeli kembali produk dan menggunakan kembali jasa pada saat kebutuhan yang sama muncul kembali dikemudian hari. Hal ini berarti kepuasan merupakan faktor kunci bagi konsumen dalam melakukan pembelian ulang yang merupakan porsi terbesar dari volume penjualan perusahaan. 

2.6	Hipotesis
Sugiyono (2002:39) adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian. Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori relevan, belum didasarkan pada fakta empiris yang diperoleh dari pengumpulan data.
	Berdasarkan rumusan masalah, maka hipotesa penelitian adalah sebagai berikut :
1.	Diduga, ada pengaruh bersama – sama variabel Attention (X1), Interest  (X2), Desire (X3), dan Action (X4) terhadap Kepuasan Konsumen (Y)  Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.




	Penelitian ini termasuk jenis penelitian Asosiatif dengan menggunakan metode survey. Penelitian Asosiatif adalah dengan cara menghubungkan antara variabel-variabel yang ada dalam penelitian memperoleh jawaban dari pertanyaan tentang siapa, apakah, kapan, dimana dan bagaimana dari suatu topik penelitian. 

	Sedangkan metode survey adalah merupakan suatu penelitian yang mengambil sampel dari suatu waktu tertentu dari suatu populasi dan menggunakan teknik wawancara dengan instrumen skedul kuisioner sebagai alat pengumpulan data pokok.

. 	Penelitian yang bersifat survei, peneliti melakukan pengembangan -
pengembangan dengan menghubungkan berbagai faktor yang satu dengan yang lainnya saling mempengaruhi dengan melukiskan hubungan antara beberapa gejala-gejala sebagaimana adanya sekarang dengan fakta-fakta lain berdasarkan fungsi waktu yang bersifat kontinyu.

3.1	Jenis Data dan Sumber Data
1.	Jenis Data
Jenis data dalam penelitian ini termasuk jenis data kuantitatif atau data kualitatif yang diangkakan. Data kuantitatif yaitu data yang berbentuk angka atau data kualitatif yang diangkakan. (Sugiyono, 2002 : 7).
2.	Sumber Data
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Data Primer. 
3. Populasi Dan Sampel
3.1	Populasi
Dalam penelitian ini yang di jadikan populasi adalah konsumen yang
membeli di Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.
3.2	Sampel
Teknik pengambilan sampel yang digunakan penelitian ini menggunakan Sampling Insidental.
Peneliti secara sengaja memberi angket kepada sejumlah konsumen yang secara kebetulan membeli ke Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan untuk di jadikan sebagai sampel. Dimana peneliti selama 8 hari kerja berada di Dealar Honda Sinar Baru Pamekasan dengan memberi angket kepada konsumen sebanyak 73 responden.
3.3	 	Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional dari masing-masing variabel yang digunakan dalam penelitian ini ditunjukkan sebagai berikut:
1.	Variabel bebas 
Variabel bebas dalam penelitian ini terdiri dari: 
a.	Atention (X1)
	Yaitu menarik perhatian konsumen.
Indikatornya adalah:
1.	Media yang digunakan.
2.	Produk yang di tawarkan dikenal masyarakat




1.	Pesan yang disampaikan kepada konsumen
2.	Penawaran produk yang menarik.




Indikatornya adalah:   
1.	Presepsi konsumen mengenai produk
2.	Memberikan penawaran sesuai kebutuhan konsumen






1.	Keyakinan  untuk membeli produk
2.	Menggunakan kata yang sopan dan menarik
3.	Meyakinkan konsumen jika memiliki produk tersebut akan merasa puas.
2.	Variabel terikat (Y)
Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel yang lain.
Dalam hal ini, sebagai variabel terikat adalah keputusan konsumen (Y), yaitu respon atau tanggapan konsumen yang sudah terpuaskan keinginannya dalam membeli suatu produk.
Indikatornya adalah:
1.	Informasi yang ada sesuai dengan yang diharapkan konsumen
2.	Sudah diperhitungkan membeli di Dealer Honda Sinar  Baru
3.	Kesan masyarakat setelah membeli di Dealer Honda Sinar Baru.

3.4	Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini dilakukan dengan beberapa teknik antara lain adalah sebagai berikut:
1.	Teknik Kuesioner (angket)
Teknik dalam pengumpulan data yang digunakan dalarn penelitian ini dengan cara menyebarkan kuesioner kepada para responden. Untuk memberikan sikapnya terhadap variabel yang ada dengan menggunakan skala penilian model likert dengan rentangan 1 sampai 5 untuk mengindikasikan jawaban sangat tidak baik – sangat baik. Adapun skala penilaiannya adalah sebagai berikut :
1.	Pilihan A ( Sangat Baik ) dengan nilai skor 5
2.	Pilihan B ( Baik ) dengan nilai skor 4
3.	Pilihan C ( Cukup Baik ) dengan nilai skor 3
4.	Pilihan D ( Tidak Baik ) dengan nilai skor 2
5.	Pilihan E ( Sangat Tidak Baik ) dengan nilai skor 1 
2.	Teknik Wawancara
Teknik ini dilakukan dengan cara melakukan tanya-jawab secara langsung
kepada responden. Untuk mengetahui secara lebih mendetail beberapa alasan
responden memberikan penilaian tertentu terhadap pertanyaan yang diajukan.
Berdasarkan paparan di atas guna untuk memperoleh data yang akurat dalam penelitian ini menggunakan teknik angket/kuesioner untuk memperoleh data primer.
3.	Studi Kepustakaan
menggali berbagai sumber informasi dari berbagi literatur yang berhubungan dengan yang akan diteliti.

3.5	Uji Validitas
Uji validitas data dengan menggunakan metode korelasi product moment (pearson correlation)”

Data diketahui valid apabila  hitung lebih besar ( > ) dari  tabel. Selain itu juga bisa dilihat dari signifikasinya, jika nilai signifikasinya lebih besar dari 0,05 maka data tersebut dapat dikatakan tidak valid. Jika nilai signifikasinya lebih kecil dari 0,05 maka data tersebut dikatakan valid.

3.6 Uji Reliabilitas
	Dalam uji reliabilitas penulis menggunakan alat uji Alpha Cronbach.
 
3.7 Teknik Analisis Data Dan Uji Hipotesis
3.7.1 Teknik Analisis
	Pada penelitian ini terdiri dari dua analisis yang terdiri dari analisis kualitatif dan analisis yang bersifat kuantitatif:
1.	Analisis kualitatif adalah untuk memberikan gambaran tentang obyek yang akan  diteliti, dengan menggunakan skala linkert sebagai berikut :
1.	Analisis kuantitatif adalah untuk memberikan gambaran tentang kondisi obyek yang diteliti berdasarkan perhitungan statistik yaitu dengan menggunakan persamaan regresi linear berganda
Y = a + b1X1 + b2X2 + .....+ bnXn
Dimana :
        Y = Variabel terikat yang ditentukan konsumen
         a = Nilai konstanta
         b =  Koefisien korelasi antara variabel X terhadap Y
        X = Variabel bebas yang menentukan besarnya nilai Y
	Dengan demikian persamaan regresi yang digunakan pada peneliti ini adalah sebagai berikut :
Y = a + b1X1 + b2X2 + .....+ e
Dimana :
           Y = Variabel terikat, yaitu keputusan konsumen 
           X = Variabel bebas, yaitu keragaman produk, harga, pelayanan
            b = Koefisien regresi parsial
            a = Konstanta intercept





	Uji F dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas (X1, X2, X3, X4,)Secara simultan (bersama-sama) berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel terikat (Y). Adapun level of significan (α)nya adalah sebesar 5%. 
Ktiteria pengambilan keputusan adalah :
1. Jika F dihitung ≤ F tabel, maka H0 diterima dan Hi ditolak
2. Jika F dihitung ≥ F tabel, maka H0 ditolak dan Hi diterima.
b. Uji t
Untuk membuktikan hipotesis kedua maka digunakan uji t atau t tes yaitu untuk mengetahui sumbangan dari masing-masing variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat, dan untuk mencari nilai t yang paling tinggi atau dominan.
	Dengan membandingkan t hitung dan t tabel pada α 0,05 maka :
t hitung ≤ t tabel maka Ho diterima dan Hi ditolak, artinya variabel bebas kurang menjelaskan variabel terikatnya.
t hitung ≥ t tabel maka Ho ditolak dan Hi diterima, artinya variabel bebasnya dapat menjelaskan variabel terikatnya.

4.	HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Gambaran Obyek Penelitan 
UD. Sianar  Baru Pamekasan  adalah perusahaan  yang bergerak  di  bidang distributor (dealer  utama) sepeda  motor  merek Honda   yang berdiri  pada tanggal 25  Agustus 1987  di  Pamekasan. Pada  awal  berdirinya  perusahaan ini  memiliki karyawan  berjumlah 17  orang,  dan  saat   ini perusahaan  telah  menguasai  pasar sepeda motor merek Honda untuk wilayah Pamekasan, Sumenep, dan Sampang.
Kantor Pusat UD.  Sinar Baru beralamat di  Jl. Stadion No.  132. Pada awal berdirinya    UD.   Sinar    Baru   Pamekasan    mengalami   kesulitan    dalam    hal pemasarannya, hal  ini disebabkan  masyarakat kota  Pamekasan  khususnya  belum begitu akrab  dengan  sepeda  motor keluaran  Honda.  Hal lainnya  adalah  tak  lain dikarenakan  kurangnya  pengalaman  didalam  pemasaran,   dibandingkan  dengan sebanyak 6 perusahaan  sejenis yang telah dikenal  lebih dahulu. Inilah faktor  yang membuat perusahaan mengalami kesulitan untuk berkembang.
Untuk  mengatasi  masalah tersebut  UD. Sinar  Baru  melakukan kebijakan promosi   dan   distribusi   yang   gencar   sehingga   perusahaan   tersebut   mampu meningkatkan penjualan  sepeda   motor  merek  Honda. Disamping  itu  perusahaan juga  mendirikan  sub  dealer  dan  unit-unit  perbengkelan  serta  sistem  penjualan kredit yang lebih ditingkatkan.
4.1	Data-Data Penelitian 
Berdasarkan hasil kuesioner yang dikumpulkan dalam penelitian yang dilakukan di Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.
a.	Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin







Sumber data: diolah dari hasil angket
	

Dari 73 responden dari penelitian ini terdapat 33 responden berjenis kelamin laki-laki dan 40 responden berjenis kelamin perempuan.
b.	Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan








	Sumber data: diolah dari hasil angket
	

Dari 73 responden dari penelitian ini terdapat 22 responden yang memiliki profesi sebagai Mahasiswa, 15 responden yang memiliki profesi sebagai PNS, 36 responden yang memiliki profesi sebagai Wiraswasta.

4.2 	Pembahasan 
4.2.1  	Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
4.2.1.1 	Uji Validitas






Hasil Uji Validitas 
Variablel	Indicator	Nilai	Keterangan
Attantion (X1)Item 1Item 2Item 3	Media Produk terkenalPenampilan iklan	0.5400.4940.567	ValidValidValid
Interest (X2)Item 1Item 2Item3 	PesanPenawaran produkKeunggulan 	0.5180.4170.565	ValidValidValid
Desire (X3)Item 1Item 2Item 3	Presepsi konsumen Sesuai kebutuhanMemberi alasan	0.4230.5380.497	ValidValidValid
Action (X4)Item 1Item 2Item 3	keyakinanSopan & menarikMeyakinkan konsumen	0.6590.4770.599	ValidValidValid
Kepuasan Konsumen (Y)Item 1Item 2Item 3	Informasi yang sesuaiSudah diperhitungkanKesan masyarakat	0.7610.5200.356	ValidValidValid 





	Dari hasil uji validitas  menunjukkan dari semua indikator  menunjukkan angka diatas r hasil positif, serta r hasil > r tabel (0,3) sehingga semua indikator variabel  attantion (X1), interest (X2), desire (X3), action (X4) dan kepuasan konsumen (Y)  dapat dinyatakan valid dan dapat diikutkan dalam proses selajutnya.

4.2.1.2  Hasil Uji Reliabilitas 






Attantion (X1)Interest (X2)Desire (X3)Action (X4)Kepuasan Konsumen (Y)	0.6080.6580.6230.6710.652













Dari hasil uji reabilitas menunjukkan dari semua variabel menunjukkan angka diatas r Alpha positif dan r Alpha > r tabel (0,6) sehingga semua variabel  penelitian yang terdiri-dari attantion (X1), interest (X2),  desire (X3), action (X4) dan kepuasan konsumen (Y) dapat dinyatakan realibel atau mempunyai tingkat kehandalan dan dapat diikutkan dalam proses analisis selanjutnya.

 4.2.2	Analisa Kualitatif
Berdasarkan hasil angket yang dikumpulkan dari responden, maka dapat dijelaskan tanggapan responden terhadap variabel bebas (X) dan variabel terikat (Y). Adapun tanggapan responden terhadap variabel X dan variabel Y adalah sebagai berikut 
a.	Attantion (X1)

Berdasarkan  tabel jawaban responden, untuk variabel attantion (X1) dengan indikator, media yang digunakan (X1-1), sebagian besar responden menjawab B yaitu sebanyak 29 orang, sedangkan untuk produk yang ditawarkan (X1-2), sebagian besar responden menjawab B  sebanyak 30 orang, untuk penampilan iklan (X1-3) sebagian besar responden menjawab B  sebanyak 36 orang.

b.	Interest (X2)
Dari tanggapan responden untuk variabel interest (X2) dengan indikator  pesan yang disampaikan (X2-1) sebagian besar responden menjawab B dengan jumlah responden sebanyak 31 orang, produk yang menarik (X2-2) sebagian besar menjawab B dengan jumlah responden 29 orang, sedangkan untuk keunggulan produk (X2-3) sebagian besar menjawab B dengan jumlah responden 30 orang.

c.	Desire (X3)
	Berdasakan tabel jawaban responden, untuk variabel desire (X3) terdiri dari presepsi konsumen (X3-1) sebagian besar menjawab B sebanyak 37 orang, penawaran sesuai kebutuhan (X3-2) sebagian besar menjawab B sebanyak 35 orang, sedangkan memberikan alasan yang menarik (X3-3) sebagian besar menjawab B dengan jumlah  responden  sebanyak 30 orang.

d.	Action (X3)
	Berdasakan tabel tanggapan responden, untuk variabel action (X4) terdiri dari keyakinan membeli produk (X4-1) sebagian besar menjawab B sebanyak 28 orang,  kata yang sopan dan menarik (X4-2) sebagian besar menjawab B sebanyak 37 orang,  sedangkan meyakinkan konsumen agar merasa puas (X4-3) sebagian besar menjawab B dengan jumlah  responden  sebanyak 33 orang.

e.	Kepuasan konsumen (Y)
	Dari jawaban responden dapat diketahui bahwa variabel kepuasan konsumen (Y) terdiri dari : informasi sesuai dengan  yang diharapkan konsumen (Y1-1), sebagian besar responden  menjawab A dengan jumlah responden sebanyak 30 orang, sudah diperhitungkan membeli (Y1-2) sebagian besar menjawab B sebanyak 48 orang, untuk kesan masyarakat (Y1-3) sebagian besar menjawab B dengan jumlah responden sebanyak 37 orang.
4.2.3	Analisis kuantitatif














a. Dependent Variable: Y (Kepuasan Konsumen)




Dari Sumber Lampiran dapat diketahui hasil persamaan linier regresi berganda adalah sebagai berikut :
Y =  0,120 + 0,252 X1 + 0,191 X2  + 0,243 X3 + 0,424 X4 + e






Model	R	R Square	Adjusted R Square	Std. Error of the Estimate
1	,924a	,854	,846	,16759
a. Predictors: (Constant), X4 (Action), X2 (Interest), X3 (Desire), X1 (Attantion)




Berdasarkan tabel diatas menunjukkan hasil perhitungan R yaitu menunjukkan gambaran pengaruh antara variabel bebas yang terdiri dari attantion (X1), interest (X2), desire (X3), and action (X4) Terhadap variabel terikatnya yaitu kepuasan konsumen (Y). Didapat nilai R sebesar 0,924 atau 92,4% yaitu menunjukkan pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat bersifat searah dan kuat. 
Nilai kofisien deerminasi R square (R2) sebesar 0,854 atau 85,4% yang menunjukkan bahwa peningkatan kepuasan konsumen (Y) dipengaruhi oleh attantion (X1), interest (X2), desire (X3), and action (X4). Sedangkan sissnya  sebesar (100%-85,4%=14,6%) dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diukur dalam penelitian ini.
	
4.3  Uji- Hipotesis
4.3.1 Uji F










a. Dependent Variable: Y (Kepuasan Konsumen)
b. Predictors: (Constant), X4 (Action),X2 (interest), X3 (Desire), X1 (Attantion)









4.3.2  Uji t


























Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh attantion, interest, desire and action terhadap kepuasan konsumen pada Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan maka kesimpulan dari hasil penelitian ini adalah sebagai berikut:
1.	Variabel X yang Terdiri dari Attantion (X1), Interest (X2), Desire (X3), and Action (X4) secara bersama-sama berpengaruh  terhadap Kepuasan Konsumen pada Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.
2.	Diantara empat faktor yaitu Attantion (X1), Interest (X2), Desire (X3), and Action (X4) faktor yang paling dominan berpengaruh adalah Action (X4) terhadap kepuasan konsumen dalam membeli di Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.
3.	Dari hasil pengujian dengan menggunakan uji F (Uji Simultan) diperoleh F hitung sebesar  99,820 > F tabel sebesar 2,50 hal ini menunjukkan bahwa variabel attantion, interest, desire, and action secara simultan memberikan pengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan.
4.	Hasil perhitungan dengan menggunakan uji t (Uji Parsial) diperoleh Untuk t hitung variabel attantion (X1) sebesar 3,173, t hitung interest (X2) sebesar 3,138, t hitung desire (X3) sebesar 3,244 sedangkan t hitung action (X4) sebesar 7,219 dan apabila ke semua variabel dikonsultasikan dengan nilai t tabel sebesar 1,669 sehingga t hitung > t tabel, sehingga yang memberikan pengaruh paling dominan terhadap Kepuasan Konsumen (Y) adalah faktor Action sebesar 7,219.

Saran
a. Pada faktor Attantion (Perhatian), Interest (Ketertarikan), Desire (Keinginan) pada Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan perlu dipertimbangkan lagi, karena apabila konsumen membeli produk pada Dealer Honda Sinar Baru  Pamekasan dengan penyampaian kata dan penawaran yang kurang menarik maka akan menimbulkan ketidakpuasan.
b. 	Pada faktor Attantion (Perhatian), Interest (Ketertarikan), Desire (Keinginan) perlu untuk di tingkatkan  terhadap kepuasan konsumen membeli di Dealer Honda Sinar Baru Pamekasan. Sehingga perlu adanya upaya yang selektif dalam menyampaikan pesan kepada konsumen agar konsumen merasa puas. 
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